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VARIABEL-VARIABEL YANG MEMPENGARUHI  
KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK PADA  






Pada dasarnya tujuan utama berdirinya suatu perusahaan adalah untuk 
mendapatkan keuntungan (profit oriented) yang sebesar-besarnya secara terus 
menerus dalam jangka panjang guna menunjang keberhasilan dan kelangsungan 
hidup perusahaan, untuk mencapai tujuan tersebut sesuai dengan harapan 
perusahaan, bukanlah suatu hal yang mudah, tetapi dalam hal ini perusahaan harus 
menetapkan strategi pemasaran yang tepat, karena pelaksanaan strategi pemasaran 
yang kurang tepat sering menyebabkan tidak tercapainya tujuan perusahaan yang 
telah ditetapkan. Dalam penelitian ini peneliti membatasi produk, harga, promosi 
dan distribusi yang mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian. 
Berdasarkan uraian di atas maka perumusan masalah dalam penelitian ini adalah : 
Apakah  terdapat pengaruh secara simultan dan parsial antara produk (X1), harga 
(X2), promosi (X3), distribusi (X4) terhadap keputusan pembelian pada Lollypop 
store di Surabaya. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh 
secara simultan dan parsial antara produk (X1), harga (X2), promosi (X3), 
distribusi (X4) terhadap keputusan pembelian pada Lollypop store di Surabaya. 
Populasi dalam penelitian adalah seluruh konsumen yang pernah membeli 
pada Lollypop Store, Jl. Rungkut Asri RL 3f/9 Surabaya selama masa penelitian 
berlangsung. Penelitian akan dilakukan pada bulan april 2011 sampai dengan 
selesai. Jumlah sampel dalam penelitian ini sebanyak 97 responden. Jenis data 
pada penelitian ini adalah data primer.  
Berdasarkan hasil penelitian maka dapat diambil kesimpulan untuk 
variabel-variabel bebas yang terdiri dari variabel produk (X1), harga (X2), promosi 
(X3), distribusi (X4) secara bersama-sama mempunyai pengaruh simultan dan 
parsial yang signifikan terhadap variabel terikat yaitu tingkat keputusan 
pembelian.  
 
Kata Kunci : Produk, Harga, Promosi, Distribusi dan Keputusan Pembelian. 
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1.1. Latar Belakang 
 Pada dasarnya tujuan utama berdirinya suatu perusahaan adalah untuk 
mendapatkan keuntungan (profit oriented) yang sebesar-besarnya secara terus 
menerus dalam jangka panjang guna menunjang keberhasilan dan kelangsungan 
hidup perusahaan, untuk mencapai tujuan tersebut sesuai dengan harapan 
perusahaan, bukanlah suatu hal yang mudah, tetapi dalam hal ini perusahaan harus 
menetapkan strategi pemasaran yang tepat, karena pelaksanaan strategi pemasaran 
yang kurang tepat sering menyebabkan tidak tercapainya tujuan perusahaan yang 
telah ditetapkan. 
Berarti pemasar harus memahami mengapa dan bagaimana konsumen 
beraksi dalam situasi konsumsi, sehingga pemasar dapat mengembangkan produk, 
menetapkan harga mengadakan promosi dan mendistribusikan produknya sesuai 
dengan kebutuhan dan keinginan konsumen dengan mempelajari perilaku 
konsumen, perusahaan dapat mengetahui adanya peluang baru dan belum 
terpenuhinya kebutuhan dan keinginan konsumen. 
Faktor tersebut dalam mempengaruhi pembelian konsumen merupakan 
faktor penentu dalam kelangsungan hidup perusahaan. Apalagi di saat 
perekonomian yang tidak menentu ini maka setiap perusahaan dituntut untuk 
melakukan strategi tertentu yang diharapkan dapat berguna dalam memperoleh 
hasil penjualan yang meningkat. Untuk itu bagi perusahaan dengan tujuan 
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pemberian kepuasan kepada konsumen maka perusahaan harus memiliki strategi 
yang dapat memberikan keputusan kepada konsumen untuk membeli produk yang 
ada pada perusahaan tersebut. 
Perilaku konsumen sendiri dipengaruhi beberapa faktor yang dapat 
mempengaruhi keputusan pembelian. Ditinjau dari pola pikir dan tindakan yang 
berbeda-beda antar individu dalam mengambil keputusan pembelian, yaitu faktor 
individu konsumen, lingkungan eksternal dan bauran pemasaran. 
Pemahaman akan perilaku konsumen dalam situasi tertentu akan 
memberikan masukan dibidang pemasaran dalam menentukan strategi pemasaran 
yang direncanakan maupun yang dilaksanakan. Jadi sangat penting bagi 
perusahaan untuk mengetahui faktor-faktor dalam keputusan pembelian yang 
nantinya dapat dipakai untuk memuaskan konsumen. Didalam suatu pemasaran 
saat ini yang paling menonjol adalah fasion, salah satunya produk distro yang 
sangat di minati konsumen khususnya bagi remaja saat ini. 
Menjamurnya distro merupakan tantangan bagi pengusaha distro 
(disribution outlet) khususnya yang ada di sekitar wilayah Surabaya, untuk itu 
setiap perusahaan atau distro (distribution outlet) harus selalu mencari cara atau 
strategi penjualan agar dapat merebut hati pembeli. Mulai dari perencanaan 
produk yang dihasilkan, penetapan harga, strategi promosi, segmentasi pasar, 
diferensiasi produk dan lain sebagainya, yang harus dipikirkan secara matang dan 
dilakukan dengan tepat. Namun semua itu tidak cukup membuat pembeli kembali 
karena mereka memperoleh produk sejenis dengan harga yang relatif sama atau 
bahkan lebih murah dan lebih berkualitas dimana-mana. Perusahaan harus mampu 
Hak Cipta © milik UPN "Veteran" Jatim : 
Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber
 3 
membuat sesuatu yang berbeda dari pesaing agar mampu merebut hati pembeli 
sehingga menjadi pelanggan dalam jangka panjang. 
Mengingat arti penting pelanggan sebagai kunci sukses usaha maka 
perusahaan harus dapat menjalin hubungan jangka panjang dengan pelanggan 
hubungan jangka panjang yang dimaksud bukan sekedar hubungan yang semu 
yaitu hubungan komunikasi satu arah dan bersifat sementara. 
Inilah yang dilakukan oleh Lollypop store dalam mengelola bisnisnya. 
Lollypop store merupakan jenis usaha dibidang pakaian serta aksesoris-aksesoris 
untuk remaja dan dewasa. Tidak mudah bagi Lollypop store untuk 
mengembangkan bisnis distronya ditengah persaingan yang kompetitif. 
Dapat dilihat bahwa bukan hal yang mudah bagi Lollypop store dalam 
menarik konsumen untuk melakukan pembelian yang berulang-ulang di Lollypop 
store. Selain itu juga, Lollypop store juga harus berhadapan langsung dengan 
pesaingnya. Pesaing-pesaing yang ada terutama BigBox, Badger Store, Yulis 
Distro yang sama-sama memiliki usaha yang sama dimana merk-merk yang ada 
pun tidak jauh beda dengan merk-merk yang Lollypop store keluarkan. Dengan 
harga serta kualitas barang yang sama membuat Lollypop store semakin berusaha 
dalam meningkatkan visi dan misi dalam menjalankan usaha ini. 
Oleh karena pihak manajemen Lollypop store bagian pemasaran harus 
mengetahui hal-hal yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen seperti 
pengiriman produk, performa produk, citra perusahaan atau produk, merk, nilai 
harga yang dihubungkan dengan nilai yang diterima konsumen, prestasi para 
karyawan, keunggulan dan kelemahan pesaing. Maka berdasarkan berbagai 
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penjelasan tersebut diatas maka dapat ditarik kesimpulan bahwa faktor-faktor 
yang mempengaruhi keputusan membeli adalah produk, harga, promosi, 
distribusi. 
Produk di lolypop store mempunyai jenis yang beraneka ragam dan 
memiliki keunggulan dibandingkan dengan produk lainnya. Dilihat dari segi harga 
Lolypop store memiliki harga yang sesuai dengan nilai produknya. Dari segi 
promosi Lolypop store sering promosi melalui berbagai media seperti media cetak 
dan media elektronik. Dari segi distribusinya pihak Lolypop store memiliki 
produk yang mudah didapat dan produk selalu tersedia. 
Dari penjelasan diatas, maka peneliti tertarik untuk melakukan penelitian 
mengenai “Variabel-Variabel yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian 
Produk pada Lollypop Store di  Surabaya”. 
 
1.2.  Rumusan Masalah 
  Berdasarkan dari latar belakang yang telah diuraikan, maka penulis 
merumuskan masalah sebagai berikut : 
1. Apakah ada pengaruh produk, harga, promosi, distribusi secara simultan 
terhadap keputusan pembelian pada Lollypop store di Surabaya? 
2. Apakah ada pengaruh produk, harga, promosi, distribusi secara parsial 
terhadap keputusan pembelian pada Lollypop store di Surabaya? 
   
1.3.  Tujuan Penelitian 
  Adapun tujuan dari penelitian ini adalah : 
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1. Untuk menganalisis pengaruh produk, harga, promosi, distribusi secara 
simultan terhadap keputusan pembelian pada Lollypop store di Surabaya. 
2. Untuk menganalisis pengaruh produk, harga, promosi, distribusi secara 
parsial terhadap keputusan pembelian pada Lollypop store di Surabaya. 
 
1.4.  Manfaat Penelitian 
  Penelitian ini diharapkan akan dapat memberikan manfaat-manfaat  
sebagai berikut : 
1. Secara Teoritis 
Hasil pelitian diharapkan dapat membantu sumbangan pikiran bagi 
pemimpin perusahaan dalam menerapkan kebijakan dalam menilai 
keputusan pembelian. 
2. Secara Praktis 
a. Memberikan sumbangan pemikiran bagi pengembangan Ilmu 
Administrasi Bisnis, khususnya bidang pemasaran. 
b. Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai referensi bagi peneliti 
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